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Funções dos membros do canal 


* Reunir informações 

* Desenvolver e disseminar mensagens persuasivas 

* Entrar em acordo sobre preços e outras condições 

* Formalizar os pedidos com os fabricantes 

* Levantar os recursos para financiar estoques 

* Assumir riscos 

* Fornecer condições para a armazenagem 

* Fornecer condições para o pagamento das faturas dos compradores 


* Supervisionar a transferência real de propriedade 
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Como um distribuidor aumenta a eficiência 


o .M 
F = Fabricante 
[E] É [D]=-[] C = Cliente 
A N D = Distribuidor 
ER “fel 
(a) Número de contatos (b) Número de contatos 
FxC=3x3=9 F+C=3+3=6 
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Cinco fluxos no canal de marketing para empilhadeiras 


ao 


armazéns 


transportadoras, 
armazéns, 
bancos 


E, transportadoras, E E = —yag E 
fabricante transportadoras, 


armazéns, 
bancos bancos 


5. Fluxo de promoção 
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Canais de marketing de bens de consumo e de 
marketing industriais 


(a) Canais de marketing de bens de consumo (b) Canais de marketing industriais 


nível zero um nível dois níveis três níveis nível zero um nível dois níveis três níveis 


cat 
divisão de vendas 
do fabricante 


representante 
do fabricante 
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GET 
NÍVEIS DE CANAL 


* Nível Zero: canal de marketing direto, fabricante vende 
direto para o consumidor 


e Nível Um: conta com um único intermediário 


* Nível Dois: dois intermediários, normalmente um 
atacadista e um varejista. 


e Nível Três: três intermediários. 
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JOG 882TT 
Níveis de produção de serviços 


Tamanho do lote 


Tempo de espera 
Conveniência espacial 
Variedade do produto 


Apoio de serviço 
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O BR 
IDENTIFICAÇÃO DAS PRINCIPAIS OPÇÕES DE CANAL 


1. Tipos de intermediários 
* Força de vendas da empresa 
* Escritório de representações da empresa 
* Distribuidores indústriais 
* Montadoras 
* Concessionárias 
* Revendedores de equipamentos automotivos 
* Refendedores especializados em telefones de carro 
* Mercado de reembolso postal 
2. Número de intermediários 
* Distribuição exclusiva 
* Distribuição seletiva 
* Distribuição intensiva 
3. Direitos e responsabilidades dos membros do canal 
* Políticas de preço 
* Condições de venda 
* Direitos territoriais dos distribuidores 
* Serviços e responsabilidades mútuos o nivenigade 
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GT 
Identificação de opções de canal 


Tipos de 
intermediário 


Número de 
intermediários 


Direitos e 
responsabilidades 
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Número de intermediários 


ROLEX 


OFFICIAL ROLEX WEBSITE 


Genuine Rolex products are sold through Official 
Rolex Jewellers and are not available on the Intemet. 

All intellectual property rights such as trade marks, 

service marks, trade names, designs and copyrights 

are reserved. 

Nothing contained in this website may be reproduced 

without written permission 

Rolex reserves the right at all times to modify the models 


featured in the present website 
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Distribuição exclusiva 


Distribuição seletiva 


Distribuição intensiva 
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Decisões de gerenciamento do canal 


Seleção dos membros do canal 


Treinamento dos membros 
do canal 


Motivação dos membros 
do canal 


Avaliação dos membros 
do canal 


Modificação dos arranjos 
de canal 
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1. Critérios Econômicos 


2. Critérios de Controle 


3. Critérios de adaptação 
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Taxa de crescimento do mercado 


Baixo 


Alo 


Valor agregado pelo canal 


Alto 


“1. Estágio introdutório 


e PCs: lojas de novidades 
- Roupas de grife: butiques 


2. Estúgio de crescimento 
« PCs: varejistas especializados 


e Roupas de grife: melhores 
lojas de departamentos 


— ET IS ETA 


Baixo 


—* Roupas de grife: bjosdo 


sao 


3. Estágio de maturidade 
« PCs: comerciantes de massa 


77” Roupas de grife: comerciantes 


de massa 


a» 
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Mapa de reposicionamento do varejo 


Ampla 


Bloomingdale's 


[tm Amplitude da linha de produtos = 


Reduzida 
Ls Valor agregado —————————» 


Alto Baixo 
Fonte: William T. Gregor e Eileen M. Friars, Money merchandising: retail revolution in consumer financial service. Cambridge: The MAC Group, 


1982. 
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1. Hipermercados ou Grande Varejo 


2. Multiespecializadas 
3. Especializadas 
4. Online 


5. Outros: lan house, bancas de jornal 
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Decisões de marketing de varejo 


OPENING 4.24.04,, 


HOBTA NEW FACE DOWNTOWN 


E Serviços e ambiente da loja 


ca NINO Loma amasse 8 = 


My M Preço 
SA a po 


à Comunicação 
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1. Faixa de Gondola 


2. Cubos 
3. Posters 
4. Wobblers 
5. Displays 


6. Brindes 
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Pergunta 1 


— Quando a Electronic Arts vende seus 
produtos para o consumidor pelo EA 
Downloader ela está usando a distribuição 
de nível? 
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Pergunta 2 


— Qual destes itens não é importante na 
análise do nível desejado de produção? 


a) Apoio de serviço; 
b 
E 


d 


Conveniência nominal; 


Variedade de produto; 


O O 


Tempo de espera. 
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Pergunta 3 


— Posso chamar de material promocional ou 
POS o item? 


a) Pôsteres; 
b 
C 


d 


Camisetas dos vendedores; 


Propaganda na rádio; 


O O 


Press release. 
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Pergunta 4 


— Às lojas Saraivas podem ser 
consideradas como? 
Especializadas; 

Grande Varejo; 

Multiespecializadas; 


Hipermercados. 
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Pergunta 5 
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— Um jogo como Quake IV pode ter 
mais sucesso nos canais de 
(1) e (2) do que 
em (3), por se tratar de 
um jogo hardcore. 
1) Hipermercados, (2) Multiespecializadas, (3) Online; 
) Online, (2) Multiespecializadas, (3) Especializadas; 
) Especializadas, (2) Online, (3) Hipermercados; 


1) Grande Varejo, (2) Online, (3) Especializadas. 


Trabalho Final 


— Entregar trabalhos pendentes. 


— Não há exercício para a próxima aula, 
porém vocês agora já podem adiantar o 
seu plano de marketing. 
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Dúvidas, Perguntas, Outros: 
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